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Objectius

El modul té com a proposit central brindar als participants un enfocament modern i actual de la direccié de
marqueting i la comercialitzacié en el sector hoteler, establint les bases en el maneig dels conceptes i eines i
estrategies del marqueting Corporatiu. Es presta especialment interes als aspectes més rellevants en la gestid
practica del marqueting hoteler com sén la comercialitzacié a través de TTOO i/ o canals electronics
(e-commerce), la gestio de tarifes (revenue management), el branding i la imatge / comunicacié corporativa
com a element posicionador clau en les cadenes hoteleres. Es presta especial atencio als canvis en la
distribucié hotelera que s'estan vivint en els ultims anys.

Els objectius soén:



Facilitar els elements necessaris per confeccionar un pla de marqueting

Mostrar les relacions entre el pla de marqueting i el pla financer

Mostra els elements claus de gestidé de marques

Donar a coneixer els informes claus en el sector per a I'analisi de la competéncia, la fixacioé de preus i
la politica comercial

Mostrar la importancia de la gestio de les xarxes socials i altres eines on-line

Competencies

Aplicar les TIC en la gestio i en I'analisi de I'activitat per a la millora i identificacié de noves oportunitats
de negoci.

Desenvolupar habilitats directives i de lideratge.

Dominar els coneixements i les eines de la gestid hotelera avangada.

Establir una estratégia comercial (preus i contingents) especifica per a cada un dels canals de
comercialitzacié hotelera.

Identificar i relacionar indicadors amb els quals elaborar informes per a la presa de decisions.

Que els estudiants sapiguen aplicar els coneixements adquirits i la seva capacitat de resolucié de
problemes en entorns nous o poc coneguts dins de contextos més amplis (o multidisciplinaris)
relacionats amb la seva area d'estudi.

Que els estudiants tinguin les habilitats d'aprenentatge que els permetin continuar estudiant, en gran
manera, amb treball autonom a autodirigit.

Realitzar plans de marqueting hotelers acompanyats dels seus conseqlients plans econdmics i
financers.

Tenir coneixements que aportin la base o l'oportunitat de ser originals en el desenvolupament o
I'aplicacio d'idees, sovint en un context de recerca.

Treballar en equips de caracter interdisciplinari.

Resultats d'aprenentatge
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Aplicar les técniques de segmentacio de clients.

Conéixer els resultats basics informatius dels moduls de marqueting i comercialitzacié en els Sl.
Coneixer la interrelacio del pla de vendes i les seves implicacions en el pressupost hoteler.
Desenvolupar habilitats directives i de lideratge.

Dissenyar serveis hotelers.

Dominar els canals classics de comercialitzacié hotelera.

Dominar les técniques de fidelitzacio de clients.

Dominar les técniques i les eines de revenue management.

Dominar les técniques més recents aplicades a I'ambit del marqueting i de la comercialitzacio hotelera.
Fer un pla de marqueting a escala de la cadena hotelera i a escala de I'establiment hoteler.

. Gestionar eficagment la comunicacio6 corporativa hotelera externa i interna.

Identificar els canals en linia de comercialitzacié hotelera.

Identificar i relacionar indicadors amb els quals elaborar informes per a la presa de decisions.
Prendre decisions de marqueting i comercialitzacié a partir de la informacié que s'obté dels moduls de
marqueting i comercialitzacié en els Sl.

Prendre decisions que incumbeixen I'area de marqueting de qualsevol organitzacié hotelera.

Que els estudiants sapiguen aplicar els coneixements adquirits i la seva capacitat de resolucié de
problemes en entorns nous o poc coneguts dins de contextos més amplis (o multidisciplinaris)
relacionats amb la seva area d'estudi.

Que els estudiants tinguin les habilitats d'aprenentatge que els permetin continuar estudiant, en gran
manera, amb treball autonom a autodirigit.

Tenir coneixements que aportin la base o I'oportunitat de ser originals en el desenvolupament o
I'aplicacio d'idees, sovint en un context de recerca.

Treballar en equips de caracter interdisciplinari.



20. Utilitzar el branding en la gesti6é del porfolio d'establiments hotelers com a eina de posicionament
competitiu.
21. Utilitzar les possibilitats que ofereixen les TIC per fidelitzar, promocionar i vendre en I'ambit hoteler.

Continguts

El marqueting hoteler

El disseny i gestié dels productes hotelers

El paper del marqueting en la planificacio estratégica
Segmentacio i posicionament

El pla de marqueting i vendes hoteler

Revenue management

L'estratégia de comunicacio i de branding
Comercialitzacio hotelera

Branding hoteler i imatge corporativa. Social Media
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Metodologia

Idioma imparticié docéncia: castella

La metodologia docent esta basada en diferents activitats:

® Classes magistrals on els professors exposaran els temes generals, es resoldran / discutiran casos /
exercicis i es realitzaran debats entre estudiants sobre temes exposats i préviament llegits o explicats

® Proves sintesi

® Realitzacié casos aula d'informatica

® Tutories personalitzades amb el professor, tant individuals com grupals

Nota: es reservaran 15 minuts d'una classe, dins del calendari establert pel centre/titulacio, per a la
complementacié per part de I'alumnat de les enquestes d'avaluacié de I'actuacié del professorat i d'avaluacio
de l'assignatura/modul.

Activitats formatives

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Classes magistrals 55 2,2 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10, 11,12, 13, 14, 15, 16, 17, 18, 20,
21

Tipus: Supervisades

Treball a I'aula casos d'estudi y 38,5 1,54 1,3,4,6,8,9, 10,12, 13, 14, 15, 16, 19, 20, 21
tutories

Tipus: Autdonomes

Estudi, preparacio casos i proves 55 2,2 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10, 11,12, 13, 14, 15, 16, 17, 18, 19,
20, 21




Avaluacio
Aquesta assignatura/modul no preveu el sistema d'avaluacié Gnica

S'ha d'assitir a un 80% de les sessions presencials per poder superar I'assigntura. Els estudiants que
obtinguin en la pirmera convocatoria una nota minima de 3,5 podran presentar-se a I'examen de recuperacio.

Activitats d'avaluacioé continuada

Titol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Examen 30% 0,5 0,02 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10, 11,12, 13, 14, 15, 16, 17, 18, 20, 21

Presentacio treball 1 45% 0,5 0,02 1,2,3,4,5,6,7,8,9, 10, 11,12, 13, 14, 15, 16, 17, 18, 19, 20, 21

Presentacio treball2  25% 0,5 0,02 1,4,5,9,12, 14, 15, 16, 17, 18, 19, 20
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